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Abstract 
This study aims to analyze the strategies needed for SMEs to improve business performance. Research 
conducted on the owners of SMEs in Malang Regency as many as 50 SMEs. Data collection techniques 
used questionnaires, and data analysis using Confirmatory Factor Analysis. The results showed that the 
implementation of small and medium enterprise business growth strategy includes penetration strategy, 
market development, product development, and diversification strategy. A penetration strategy is a factor 
that plays a major role in improving the growth strategy. Another finding is that product development 
strategy is a strategy preferred by small and medium business owners by generating products or services 
with different characteristics from competitors, and utilizing technology to make production processes 
more efficient. A penetration strategy is the most important type of strategy for SME growth, but it is 
the most widely applied product development strategy. The implication of this research is that SMEs 
should begin to improve the implementation of penetration strategies to improve business performance 
by attracting old customers to buy more SME products. 
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Abstrak 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi diperlukan UKM untuk meningkatkan kinerja usaha. 
Penelitian dilakukan terhadap pemilik UKM di Kabupaten Malang sebanyak 50 UKM. Teknik 
pengumpulan data menggunakan angket, dan analisis data menggunakan Analisis Faktor Konfirmatori. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa pelaksanaan strategi pertumbuhan usaha usaha kecil menengah 
meliputi strategi penetrasi, pengembangan pasar, pengembangan produk, dan strategi diversifikasi. 
Strategi penetrasi merupakan faktor yang berperan paling besar meningkatkan strategi pertumbuhan. 
Temuan lain adalah bahwa strategi pengembangan produk merupakan strategi yang lebih banyak dipilih 
oleh para pemilik usaha kecil menengah dengan cara menghasilkan  produk atau jasa dengan ciri-ciri yang 
berbeda dari pesaing, dan memanfaatkan teknologi agar proses produksi lebih efisien. Strategi penetrasi 
merupakan jenis strategi yang paling penting bagi pertumbuhan UKM, namun justru strategi 
pengembangan produk yang paling banyak diterapkan. Implikasi penelitian ini bahwa UKM harus mulai 
meningkatkan implementasi strategi penetrasi agar mampu meningkatkan kinerja usaha, dengan cara 
menjaring para pelanggan lama untuk membeli lebih banyak produk UKM. 
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Pendahuluan 
Publikasi Dinas Koperasi dan UMKM 
Jawa Timur, dari sejumlah 1.671 UKM 
binaan unggulan, hanya 20% yang sudah 
mampu memasarkan produk pada pasar 
ekspor. Sementara untuk wilayah Malang 
Raya (Kota Malang, Kabupaten Malang, dan 
Kota Batu) dari sejumlah 160 UKM 
unggulan, hanya 53 usaha saja yang mampu 
menembus pasar ekspor Hal ini 
menunjukkan bahwa pertumbuhan UKM di 
satu sisi dapat menjadi tulang punggung 
perekonomian, karena mampu menyerap 
tenaga kerja serta mampu memberikan 
kontribusi terhadap pembentukan Produk 
Domestik Bruto Kabupaten Malang, namun 
di sisi lain hanya sebanyak 27 unit usaha atau 
0,031% yang telah menembus pasar ekspor, 
dan 0,026%  UKM telah memiliki produk 
unggulan. Kondisi ini menunjukkan bahwa 
tingkat keberhasilan usaha kecil menengah 
masih rendah, sehingga perlu diketahui 
berbagai faktor penentu keberhasilan 
pertumbuhan UKM. 
Studi tentang faktor yang 
mempengaruhi keberhasilan usaha kecil 
dapat dikelompokkan menjadi dua yaitu 
faktor eksternal dan faktor internal.  Faktor 
eksternal mencakup peran pemerintah dalam 
menciptakan lingkungan yang kondusif  bagi 
pertumbuhan usaha kecil, sedangkan faktor 
internal yang menentukan kesuksesan usaha 
adalah variabel individu meliputi karakteristik 
pengusaha/pemilik dan kompetensi 
kewirausahaan (Sarwoko, 2013). Variabel 
individu yang mempengaruhi keberhasilan 
usaha kecil menengah juga bisa dilihat dari 
orientasi kewirausahaan (entrepreneurial 
orientation) (Lumpkin & Dess, 2001; Wiklund 
& Shepherd, 2005;), nilai-nilai individu 
(personal value), ciri-ciri kepribadian (personality 
trait) (Blackman, 2003; Verheul et al., 2002; 
Boohene et al., 2008); pengalaman 
pemilik/manajer (Lee and Tsang, 2001).  
Keberhasilan usaha kecil terbukti 
ditentukan oleh karakteristik dan kompetensi 
wirausaha, namun jika lingkungan usaha 
semakin dinamis dan persaingan yang 
semakin meningkat maka keberhasilan usaha 
tidak  terlepas dari peran strategi. Li et al. 
(2009) menyatakan bahwa kinerja usaha 
berhubungan dengan strategi kewirausahaan. 
Strategi kewirausahaan akan 
membantu pertumbuhan perusahaan karena 
dapat memanfaatkan peluang yang ada 
(Covin & Slevin, 1991; Zahra & Covin, 
1995). Beberapa penelitian tersebut telah 
menemukan bahwa strategi sebagai faktor 
penentu kinerja usaha, tetapi penelitian lain 
membuktikan strategi tidak berpengaruh 
secara langsung terhadap kinerja bisnis 
(Gibcus dan Kemp, 2003; Kemp dan 
Verhoeven, 2002). Covin dan Slevin (1989) 
tidak menemukan hubungan langsung antara 
strategi kewirausahaan dan kinerja usaha 
kecil. Chen et al. (2006) yang meneliti strategi 
kewirausahaan di Taiwan menemukan bahwa 
strategi kewirausahaan dapat memiliki efek 
yang berbeda terhadap kinerja usaha. Hashim 
(2000) menyatakan bahwa kinerja usaha kecil 
menengah bervariasi dalam menentukan 
pilihan strategi bisnis yang diadopsi. 
Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk 
mengetahui strategi apa saja yang diperlukan 
oleh UKM untuk menjamin tercapainya 
kinerja bisnis. 
 
          Tinjauan Pustaka 
Strategi Pertumbuhan Usaha 
Kinerja perusahaan-perusahaan kecil 
terbukti ditentukan strategi yang mereka 
gunakan, kemampuan untuk merumuskan 
dan menerapkan strategi yang tepat sesuai 
dengan lingkungan usaha akan   menentukan  
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keberhasilan atau kegagalan usaha kecil 
(Covin dan Slevin, 1989). Rue dan Ibrahim 
(1998) menyatakan strategi berhubungan 
dengan kinerja perusahaan.  
Literatur usaha kecil menyajikan jenis 
strategi berbentuk kontinum mulai dari 
konservatif sampai proaktif-reaktif (Covin 
dan Slevin, 1989). Perusahaan yang proaktif 
menginvestasikan waktu dalam 
mengembangkan strategi akan mencapai 
kinerja yang lebih tinggi dibandingkan 
perusahaan yang kurang proaktif dan tidak 
mengembangkan strategi (Covin dan Covin, 
1990). 
Strategi kewirausahaan (entrepreneurial 
strategy) merupakan sejumlah keputusan, 
tindakan, dan reaksi menciptakan, kemudian 
mengeksploitasi sebuah usaha  dengan cara 
memaksimalkan manfaat dari kebaruan serta 
meminimalkan (Hisrich et al., 2008). Strategi 
kewirausahaan dibedakan menjadi 2 yaitu 
strategi usaha baru dan strategi 
pertumbuhan. Strategi pertumbuhan 
meliputi: (1). Penetration Strategy, yaitu strategi 
yang membuat para konsumen lama untuk 
bersedia membeli produk lebih banyak dari 
perusahaan. Strategi ini berfokus pada 
produk perusahaan pada pasar yang sudah 
ada., (2). Market Development Strategy, yaitu 
strategi dengan cara menjual produk yang 
sudah ada pada ke konsumen yang baru. 
Meliputi penjualan produk perusahaan yang 
sudah ada pada kelompok konsumen yang 
baru. (3). Product Development Strategy, yaitu 
strategi dengan cara mengembangkan dan 
menjual produk-produk baru kepada 
pelanggan perusahaan. (4). Diversification 
Strategy yaitu strategi yang dilakukan dengan 
cara menjual produk baru ke pasar yang baru. 
Strategi diversifikasi berkaitan dengan 
pengetahuan dari pengusaha dan perusahaan. 
Gibcus dan Kemp (2003) meneliti 
tentang strategy and small firm performance di 
Netherlands. Tujuan penelitian adalah untuk 
memberikan berkontribusi tentang 
hubungan antara strategi dan kinerja usaha 
kecil menengah.  Penelitian   Gibcus  and 
Kemp (2002)  memiliki   hasil    berbeda           
dari penelitian-penelitian sebelumnya,          
yang dinyatakan bahwa pilihan strategi tidak 
berpengaruh terhadap kinerja usaha kecil 
menengah. Terdapat perbedaan strategi di 
antara kelompok kinerja usaha kecil 
menengah. Namun, strategi yang dipilih tidak 
mempengaruhi kinerja kinerja usaha kecil 
menengah. Hasil penelitian menunjukkan 
adanya hubungan langsung yang lemah dan 
tidak signifikan antara strategi dengan kinerja 
perusahaan (Li et al., 2005). Kinerja usaha 
berhubungan dengan strategi kewirausahaan, 
apabila dimoderasi oleh faktor lingkungan 
dan kompetensi perusahaan. Penelitian 
Hashim (2000) menemukan bahwa kinerja 
usaha kecil menengah di Malaysia bervariasi 
tergantung perbedaan pilihan strategi bisnis 
yang digunakan.  
 
Metode 
 Berdasarkan tujuan yang ingin 
dicapai, maka penelitian ini termasuk dalam 
kategori penelitian eksplanatori (explanatory 
research), yaitu penelitian yang dilakukan 
dengan cara mengidentifikasikan fakta dan 
peristiwa yang muncul dari obyek yang 
diteliti, dan selanjutnya melakukan 
penyelidikan untuk menjelaskan fenomena 
permasalahan yang didasarkan  pada  variabel 
yang diteliti. 
Penelitian  dilakukan pada UKM 
Binaan Dinas  Koperasi dan UKM 
Kabupaten  Malang yang berjumlah 232 unit 
usaha. Sampel penelitian diambil dengan 
teknik purposive sampling yaitu sampel 
berdasarkan kriteria UKM yang berskala 
ekspor  dan memiliki produk unggulan, 
sehingga terpilih  sebanyak 50 
pemilik/pengusaha. Pertimbangan  hanya 50 
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UKM sebagai sampel penelitian karena 
merupakan UKM unggulan dan binaan 
Dinas Koperasi dan UKM Kabupaten 
Malang, sehingga dapat diketahui faktor-
faktor strategi yang mempengaruhi 
keberhasilan mereka. 
 Penelitian menggunakan sumber data 
primer diperoleh dengan cara menyebarkan 
angket kepada para pemilik/wirausaha. 
Kuesioner yang digunakan dirancang dalam 
bentuk kuesioner tertutup dengan Skala 
Likert, digunakan untuk mengukur indikator 
strategi pertumbuhan usaha. Kuesioner yang 
digunakan dilakukan uji validitas dan 
reliabilitas instrumen, dimana hasil uji coba 
menunjukkan bahwa kuesioner yang 
digunakan telah memiliki validitas dan 
reliabilitas instrumen, ditunjukkan nilai 
corrected item total correlation masing-masing 
butir pertanyaan di atas 0,361 dan nilai Alpha 
Cronbach adalah sebesar 0,86.  
Strategi pertumbuhan merupakan 
pelaksanaan strategi pertumbuhan dari 
pemilik UKM. Pengukuran variabel strategi 
dalam penelitian ini menggunakan indikator 
yang diambil dari Hisrich et al. (2008) yang 
terdiri dari: 
a. Penetrasi 
b. Pengembangan pasar 
c. Pengembangan produk 
d. Diversifikasi 
Teknik analisis data menggunakan 
Analisis Faktor Konfirmatory (Confirmatory- 
Factor Analysis). Analisis faktor konfirmatori 
digunakan untuk menentukan strategi yang 
tepat dan memberikan kontribusi terhadap 
pertumbuhan UKM, selain itu, penelitian ini 
juga  untuk mengidentifikasi faktor yang 
mempunyai kontribusi paling besar terhadap 
pertumbuhan UKM. 
 
Hasil dan Pembahasan 
Hasil analisis deskriptif yang 
disajikan pada tabel 1. diperoleh temuan 
bahwa strategi pengembangan produk 
merupakan strategi yang lebih banyak dipilih 
oleh para pemilik usaha kecil menengah di 
Kabupaten Malang, hal ini  ditunjukkan 
bahwa strategi pengembangan produk 
memiliki nilai rata-rata (mean) terbesar yaitu 
4,15 dibandingkan strategi yang lain. Strategi 
pengembangan produk yang dilakukan para 
pemilik/pengusaha dengan cara 
menghasilkan produk atau jasa dengan ciri-
ciri yang berbeda dari pesaing, serta 
memanfaatkan teknologi agar proses 
produksi lebih efisien. Sedangkan strategi 
yang paling rendah penerapannya oleh para 
pemilik/pengusaha UKM di Kabupaten 
Malang adalah strategi penetrasi dengan nilai 
rata-rata 3,28. 
 
Tabel 1. Statistik Deskriptif 
 
N Minimum Maximum Mean 
Std. 
Deviation 
Penetrasi 50 2.00 5.00 3.2800 .60744 
Pengembangan Pasar 50 2.00 5.00 3.1800 .69076 
Pengembangan Produk 50 3.00 5.00 4.1500 .62474 
Diversifikasi 50 3.00 5.00 3.9900 .55778 
           Sumber: Hasil Analisis, Data diolah 2016
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Hasil analisis faktor yang disajikan 
pada tabel 2. bahwa pelaksanaan strategi  
pertumbuhan usaha pada usaha kecil 
menengah meliputi penetrasi, 
pengembangan       pasar,       pengembangan  
 
produk, dan diversifikasi. Hal ini dapat 
diketahui berdasarkan yaitu dari nilai Estimate 
Standardized Regression Weight bahwa keempat 
strategi memiliki nilai di atas 0,5 sebagaimana 
disajikan pada tabel berikut: 
Tabel 2. Standardized Regression Weights 
 Estimate S.E. C.R. 
Diversifikasi .750   
Pengembangan produk .684 .231 4.425 
Pengembangan pasar .756 .257 4.856 
Penetrasi .808 .230 5.092 
Sumber: Hasil analisis, diolah 2016. 
 
Berdasarkan hasil analisis dapat 
diketahui bahwa strategi penetrasi 
merupakan strategi yang paling besar 
kontribusinya dalam pelaksanaan strategi 
pertumbuhan usaha kecil menengah, 
ditunjukkan nilai loading factor terbesar yaitu 
8,08 selanjutnya strategi yang paling rendah 
kontribusinya dalam pelaksanaan strategi 
adalah pengembangan produk.  
Berdasarkan hasil analisis deskriptif 
dan analisis faktor konformatory dapat 
dikemukakan 2 hal yaitu: Strategi penetrasi 
merupakan jenis strategi yang paling rendah 
diimplementasikan dalam pertumbuhan 
UKM di Kabupaten Malang, padahal strategi 
penetrasi ternyata memberikan kontribusi 
paling besar di antara strategi yang lain dalam 
pertumbuhan UKM di Kabupaten Malang. 
Kelemahan para pemilik/pengusaha UKM di 
Kabupaten Malang dalam 
mengimplementasikan strategi penetrasi 
disebabkan ketidakmampuan para 
pengusaha mendorong para konsumen lama 
untuk  membeli produk lebih banyak produk 
perusahaan. Strategi pengembangan produk 
merupakan strategi yang paling banyak 
diterapkan oleh para pengusaha UKM, 
walaupun berdasarkan hasil analisis strategi  
pengembangan produk memberikan  
 
kontribusi paling rendah dalam 
pertumbuhan UKM di Kabupaten Malang. 
Berdasarkan dua kondisi tersebut dapat 
dinyatakan bahwa bahwa keunggulan dari 
UKM di Kabupaten Malang adalah dalam  
hal    kemampuan    mengembangkan produk, 
namun kurang didukung dengan 
kemampuan untuk mengimplementasikan 
strategi penetrasi, hal inilah yang menjadi 
faktor penghambat pertumbuhan UKM di 
Kabupaten Malang, yaitu kurang tepatnya 
implementasi strategi pertumbuhan yang 
dipilih guna mencapai kinerja bisnis. Oleh 
karena itu untuk mencapai pertumbuhan atau 
kinerja UKM binaan di Kabupaten Malang, 
maka para pemilik/pengusaha harus mulai 
berani mengimplementasikan strategi 
penetrasi dengan menetapkan strategi 
mendorong para konsumen lama untuk 
membeli produk lebih banyak produk 
perusahaan, upaya promosi tentu tidak dapat 
dihindari untuk mengingatkan para 
pelanggan terhadap keberadaan produk dari 
UKM. 
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Simpulan 
Strategi penetrasi merupakan strategi 
yang paling besar perannya dalam 
pelaksanaan strategi pertumbuhan usaha 
kecil menengah. Temuan lain dari penelitian 
adalah bahwa ternyata strategi 
pengembangan produk merupakan strategi 
yang lebih banyak dipilih oleh para pemilik 
usaha kecil menengah di Kabupaten Malang 
dengan cara menghasilkan produk atau jasa 
dengan ciri-ciri yang berbeda dari pesaing, 
serta memanfaatkan teknologi agar proses 
produksi lebih efisien. Jadi walaupun strategi 
penetrasi merupakan jenis strategi yang 
paling penting bagi pertumbuhan UKM, 
tetapi justru strategi pengembangan produk 
yang paling banyak diterapkan. Faktor inilah 
yang menjadi faktor penghambat 
pertumbuhan UKM di Kabupaten Malang.  
Oleh karena itu para pemilik UKM harus 
mulai meningkatkan implementasi strategi 
penetrasi agar mampu meningkatkan kinerja 
usaha. Strategi penetrasi merupakan strategi 
yang dilakukan oleh UKM agar para 
konsumen lama bersedia untuk membeli 
lebih banyak produk. 
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